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Tässä opinnäytetyössä tehtiin liiketoimintasuunnitelma edustuskahvilasta. Laurea-
ammattikorkeakoulun opiskelijayhdistys Laureamko toimi tämän työn toimeksiantajana. Työn 
perimmäinen tarkoitus oli tukea toimeksiantajan, Laureamkon tarkoitusta edistää Laurea-
ammattikorkeakoulun opiskelijoiden oppimista, koulutusta ja opiskeluhyvinvointia. Edustus-
kahvila tukisi Laureamkon tarkoitusta tarjoamalla opiskelijoille innovatiivisen työskentely-
ympäristön sekä mahdollisuuden oppia oikeassa työympäristössä ja kehittää omia työelämän-
taitoja. 
 
Opinnäytetyön tavoitteena oli selvittää edustuskahvilan tämänhetkinen kilpailutilanne, löytää 
sille kilpailuvaltti ja vastata asiakkaiden tarpeisiin toimivalla liikeidealla. Potentiaaliset asi-
akkaat osallistettiin yritysidean kehittämiseen ja täten pyrittiin luomaan optimaalisin lii-
keidea ja rakentamaan siitä runko liiketoimintasuunnitelmalle. Näiden tietojen saamisessa 
hyödynnettiin benchmarkingia sekä strategiaprofiilia. Yritysidea, liikeidea, liiketoimintasuun-
nitelma sekä yritystoiminnan perustaminen olivat tämän työn keskeiset käsitteet.  
 
Lopullinen liiketoimintasuunnitelma arvioitiin kolmikantaisesti. Arvioinnin kolmeksi eri kan-
naksi valikoituivat liikeidean kiinnostavuus, konseptin toimivuus sekä yritystoiminnan kannat-
tavuus. Näistä kolmesta eri näkökulmasta tehdyistä arvioinneista saatiin kattava palaute koko 
liiketoimintasuunnitelmaprosessin onnistuneisuudesta. Yleisesti ottaen liiketoimintasuunni-
telmaa pidettiin kiinnostavana, toimivana ja lähestulkoon kannattavana jo sellaisenaan. Arvi-
oinneista päätellen liikeidealle olisi kysyntää ja se on innovatiivinen, asiakkaiden tarpeisiin 
vastaava ja kilpailukykyinen. 
 
Prosessi onnistui hyvin lukuun ottamatta aikataulutusta. Prosessin teko venyi niin henkilökoh-
taisista kuin tekijästä riippumattomista syistä, mutta ne eivät loppujen lopuksi vaikuttaneet 
työn laatuun. Mikäli olisi ollut prosessin alusta asti tiedossa, että tälle liiketoimintasuunnitel-
malle olisi varmasti käyttöä, liiketoimintasuunnitelman kannattavuusosioon olisi perehdytty 
syvemmin. Myös yritysmuodon valinta, sekä yhteistyökumppaneiden ja rahoittajien osuudet 
olisivat tuolloin olleet tärkeä selvittää. Nyt niiden osuus jäi tässä työssä arvoitukseksi. 
 
Liiketoimintasuunnitelman jatkosuunnitelmista on sovittu jo tapaaminen toimeksiantajan 
kanssa, joten nähtävästi liiketoimintasuunnitelma vastasi toimeksiantajan arvoja ja tarkoitus-
ta edistää opiskelijoiden opiskeluhyvinvointia. Tästä liiketoimintasuunnitelmasta saatiin työ-
kalu, jonka avulla toimeksiantaja voi johdonmukaisesti lähteä perustamaan yritystä. Liiketoi-
mintasuunnitelmasta toimeksiantaja ja muut rahoittajat ja yhteistyökumppanit saavat selville 
kaikki yrityksen olemassa olon syyt, toimintatavat sekä tulevaisuuden tavoitteet pohtiessaan 
mahdollista liikekumppanuutta tai rahoitusta. 
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The objective of this thesis was to create a practical business plan for a Front Office Coffee 
Bar. The commissioner of this business plan is Laureamko, the Student Union of Laurea Uni-
versity of Applied Sciences. The main purpose of this thesis was to support Laureamko in their 
pursuit to improve the general student well-being of Laurea students as well as to support 
learning and education. The Front Office Coffee Bar would support Laureamko’s objectives by 
offering an innovative working environment for the students and giving them an opportunity 
to learn and improve the working life skills in a hands-on environment. 
 
The thesis was to define the current competitive situation of the Front Office Coffee Bar, 
map its competitive advantage compared to competitors and establish customer expecta-
tions. These details were acquired by utilizing benchmarking and profile strategy. Potential 
customers participated in the creation of the business idea, and thus the most optimal busi-
ness idea was seeked for.  In this case, the business idea, business plan and founding a com-
pany were relevant concepts in the theoretical framework. 
  
The final business plan was evaluated from three different aspects. The three aspects were 
the attractiveness of the business idea, feasibility of the concept and the profitability of the 
whole business. The feedback was very positive. The business plan was considered interest-
ing, feasible and almost profitable as it stands. The conclusion is that there is demand for this 
sort of business. The business plan is innovative, competitive and it meets customer expecta-
tions. 
 
The process succeeded well, excluding the scheduling. The process was delayed due to the 
author’s personal and other reasons, but they did not have an impact on the quality of the 
work. If it had been acknowledged from the beginning that the business plan was to be uti-
lized, profitability would have been covered more intensively. As a result clarifying the com-
pany form, cooperation partners and investor shares could have been seen to. Now they are 
not included in the thesis. 
 
Apparently the business plan reflects the commissioner’s values and objectives to improve the 
general student wellbeing as a follow-up meeting has been agreed on. The business plan was 
implemented as a tool, which the commissioner can utilize when starting the company. The 
business plan includes the reasons for founding the business, the operating mode and the fu-
ture aims. 
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 1 Johdanto
 
Tässä opinnäytetyössäni käsitelen liiketoimintasuunnitelmaa prosessina, ja tuotoksena on lii-
ketoimintasuunnitelma edustuskahvilasta toimeksiantajalle, eli Laurea-ammattikorkeakoulun 
opiskelijayhdistykselle Laureamkolle. Perinteinen työskentely-ympäristö on muuttumassa ja 
Kuten Rämö (2014) kirjoittaa Taloussanomien artikkelissaan, yhä useampi suomalainen tekee 
työtä etänä ja siirtää usein toimistonsa kahvilaan, jossa on nopea internetyhteys sekä käytet-
tävissä olevia pistokkeita.  Tästä syttyi kipinä opinnäytetyöni aiheelle. 
 
Ahonen, Koskinen & Romero (2009) kuvailevat liiketoimintasuunnitelman olevan työkalu, jon-
ka avulla saadaan yrityksen perustamisen suunnittelusta johdonmukaista. Liiketoimintasuunni-
telmasta käy ilmi kaikki yrityksen olemassa olon syyt, toimintatavat sekä tulevaisuuden ta-
voitteet (Ahonen, Koskinen & Romero 2009, 26). Saman asian toteavat myös Viitala & Jylhä. 
Liiketoimintasuunnitelma kertoo johdonmukaisesti millaiset ovat liiketoiminnan markkinat ja 
kilpailumahdollisuudet, mitkä ovat sen voimavarat ja kilpailuvaltit, mikä on sen toimintastra-
tegia ja miten se tuottaa voittoa (Viitala & Jylhä 2014.) Puustisen (2004) mukaan liiketoimin-
tasuunnitelma on koko toiminnan runko jonka varassa sen strategiat ovat. Opinnäytetyöni lo-
pullinen tuotos on toimiva liiketoimintasuunnitelma edustuskahvilasta, jota toimeksiantaja 
voi tulevaisuudessa hyödyntää ja perustaa kahvila tehdyn liiketoimintasuunnitelman mukaan 
ja muokata sitä haluamallaan saralla. 
 
Kahvilan perustaminen lähtökohtaisesti kiinnosti minua itseäni, joten liiketoimintasuunnitel-
man tekeminen oli luonteva valinta opinnäytetyöni aiheeksi. Itselläni on välillä vaikeuksia 
keskittyä, ja tästä syystä opiskelijoiden opiskelumotivaation kehittäminen oli yksi opinnäyte-
työni päämäärä. Järjestin Laureamkon pitämässä tilaisuudessa kaikille osallistujille ideointi-
hetken unelmien opiskelijakahvilasta. Tätä kautta löysin opiskelijoiden yhteiset tarpeet. He 
etsivät viihtyisää työskentely-ympäristöä, he kaipaavat yhteisöllisyyttä ja haluavat verkostoi-
tua. Yritysidea oli löytynyt. Aihe kiinnosti myös Laureamkoa, joten he lähtivät opinnäytetyöl-
leni toimeksiantajaksi. Lopullinen liiketoimintasuunnitelma jää salaiseksi toimeksiantajan 
käyttöön. 
 
Työni perimmäinen tarkoitus on tukea toimeksiantajan, Laureamkon tarkoitusta edistää Lau-
rea-ammattikorkeakoulun opiskelijoiden oppimista, koulutusta ja opiskeluhyvinvointia. Kahvi-
la tukisi Laureamkon tarkoitusta tarjoamalla opiskelijoille innovatiivisen työskentely-
ympäristön sekä mahdollisuuden oppia oikeassa työympäristössä ja kehittää omia työelämän-
taitoja. Kun kahvila perustettaisiin, se toisi samalla positiivista näkyvyyttä niin Laurea-
ammattikorkeakoululle kuin myös Laureamkolle. 
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Opinnäytetyöni tavoitteena on selvittää edustuskahvilan tämänhetkinen kilpailutilanne, löytää 
sille kilpailuvaltti ja vastata asiakkaiden tarpeisiin toimivalla liikeidealla. Potentiaaliset asi-
akkaat osallistetaan yritysidean kehittämiseen ja täten luodaan optimaalisin liikeidea ja ra-
kennetaan siitä runko liiketoimintasuunnitelmalle. Näiden tietojen saamisessa hyödynnän 
benchmarkingia sekä strategiaprofiilia. Yritysidean ja liikeidean kehittämisen, sekä liiketoi-
mintasuunnitelman tekemisen lisäksi opinnäytetyössä perehdytään yritystoiminnan perustami-
seen, mitä kahvilan perustaminen vaatii ja miten yritys perustetaan, sekä miten hoitaa rahoi-
tus yrityksen perustamiselle. 
 
Opinnäytetyö käsittelee liiketaloutta, ja opinnäytetyössä liikutaan yrityksen luomisen alkuvai-
heilla, liikeidean kehittämisestä liiketoiminnan perustamisvalmiuteen. Teoreettisen viiteke-
hyksen pohjana toimii liiketoimintasuunnitelman tekeminen, jotta se helpottaisi aiheessa py-
symistä. Käytän apunani Ahosen, Koskisen ja Romeron kirjoittamaa ”Opas ravintolan liiketoi-
mintasuunnitelman laatimiseen” teosta, sekä aiempia aiheesta tehtyjä opinnäytetöitä. Liike-
toimintasuunnitelman runkoa kuitenkin muutan Ahosen ym. tekemästä mallista juuri tähän 
työhön sopivaksi.  
 
2 Laureamkon opiskeluhyvinvointitoiminta kehittämisympäristönä 
 
Tässä kohtaa tarkastelen opinnäytetyöni toiminnallista viitekehystä, Laureamkon opiskeluhy-
vinvointitoimintaa kehittämisympäristönä. Opinnäytetyöni tuotos on liiketoimintasuunnitelma 
edustuskahvilasta Laureamkolle, ja siksi onkin tärkeää avata mikä on Laureamko, mitä se te-
kee, mitä ravitsemisala on ja millainen kilpailutilanne ravintola-alalla vallitsee. Seuraavat 
kappaleet antavat paremman kuvan edustuskahvilan toimintaympäristöstä. 
 
2.1 Toimeksiantaja Laureamko 
 
Tämän opinnäytetyön toimeksiantajana toimii Laureamko. Laureamko on Laurea-
ammattikorkeakoulun opiskelijakunta, jonka tarkoitus on huolehtia Laurean opiskelijoiden 
etuuksista, koulutuksen laadusta sekä opiskeluhyvinvoinnista. Opiskelijakunta tuo opiskelijoi-
den kannan esille myös ammattikorkeakoulun päätöksenteossa. Laureamko järjestää erilaisia 
tapahtumia ja antaa opiskelijoille mahdollisuuden vaikuttaa asioihin. Opiskelijakuntaan liit-
tyminen on aina vapaaehtoista. Laureamkon opiskelijakunnan jäseneksi pääsee kuka tahansa 
Laurean opiskelija maksamalla jäsenmaksun ja vastikkeeksi siitä saa opiskelijakortin. Opiskeli-
jakortin haltijalla on oikeus erinäisiin opiskelijaetuihin korttia näyttämällä. (Laureamko, 
2014.) 
 
Laureamkon hallintoelimet koostuvat kolmikantaperiaatteen mukaan, eli kaikki oleelliset 
ryhmät, kuten opiskelijat, opettajat, lehtorit sekä muu henkilökunta on edustettuna. Lau-
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reamkolla on yhteensä yli 300 toimijaa kaikilta Laurean kampuksilta. Laurea-
ammattikorkeakoulussa opiskelee noin 8000 opiskelijaa, ja suurin osa heistä liittyy Lauream-
kon jäseneksi ensimmäisen opiskeluvuoden aikana. (Laureamko, 2014.) 
 
Laureamkon toiminta on alkanut joulukuussa vuonna 1996 nimellä Espoon-Vantaan ammatti-
korkeakoulun opiskelijat - EVAMKO ry, silloisen Espoon-Vantaan ammattikorkeakoulun opiske-
lijoiden opiskelijayhdistyksenä. EVAMK (Espoon-Vantaan ammattikorkeakoulu) muutti nimensä 
Laurea ammattikorkeakouluksi vuonna 2001, jolloin myös EVAMKO ry muutti nimensä Laurea-
ammattikorkeakoulun Opiskelijat -LAUREAMKO ry:ksi. Vuonna 2006 ammattikorkeakoululakia 
muutettiin ja opiskelijakunta muuttui julkisoikeudelliseksi yhteisöksi. Näin myös LAUREAMKO 
ry:stä tuli Laurea ammattikorkeakoulun opiskelijakunta LAUREAMKO. Vuonna 2014 LAUREAM-
KOn nimi muutettiin Laureamkoksi, jona mekin sen nyt tunnemme. (Brändikirja 2014.) 
 
Laureamko pitää yllä vahvaa brändiä ja sen brändi koostuu Laureamkon imagosta sekä sen 
toimijoiden omasta persoonallisuudesta. Toimijoiden oma persoonallisuus heijastuu imagoon 
ja Laureamkon imago on se, miten ulkopuoliset sen näkevät. Laureamko haluaa mukaansa 
aktiivisia toimijoita jotka pystyvät ajattelemaan kriittisesti ja tuovat mukanaan uusia inno-
vaatioita toiminnan kehittämiseksi. (Brändikirja 2014.) Laureamkon brändi on suuressa roolis-
sa opiskelu- ja työskentelykahvilan konseptin kehittämisessä. 
 
2.2 Ravitsemistoiminta 
 
Kaikki ravitsemistoiminta, kuten kahvila-, baari- ja ravintolatoiminta kuuluvat osana matkai-
lualaan. Matkailuala on laaja ja siihen kuuluu monia eri toimialoja ravitsemistoiminnan lisäk-
si, kuten matkailutoiminta, ohjelmapalvelut sekä henkilöliikennepalvelut. (Järvinen, Vataja & 
Tuominen 2011.) Majoitus- ja ravitsemistoimintaa tarkastellaan usein yhdessä ja seuraavaksi 
käsittelenkin matkailu- ja ravitsemis-alaa pitäen painopisteen kuitenkin ravintola-alassa. 
 
Matkailu- ja ravitsemisala kokonaisuudessaan kasvaa koko ajan (Toimiala 2016). Tällä hetkellä 
matkailu- ja ravitsemisalan kasvu on vähän hitaampaa, mutta kuitenkin plussan puolella vii-
mevuoteen nähden. (Järvinen, Vataja & Tuominen 2011, 6.) Matkailu- ja ravitsemisalalla 
työskentelee noin 140 000 työntekijää kautta Suomen. Huomattavaa tässä on se, että 30 pro-
senttia matkailu- ja ravitsemisalalla työskentelevistä on alle 26-vuotiaita. Suomen valtiolle 
ala kerryttää 5,2 milj. euroa vuodessa verotulojen muodossa. (Toimiala 2016.) Taulukossa yksi 
on matkailu- ja ravintolapalveluiden, eli Maran tuottama liikevaihtoennuste helmikuulle 2016. 
Taulukosta ilmenee ravintoloiden liikevaihdon kasvaneen viimevuoden tammi- lokakuun aika-
na 3 prosenttia ja viimevuoden neljän viimeisen kuukauden aikana kasvu oli 2,9 prosenttia. 
Helmikuulle 2016 on povattu 2,3 prosentin kasvua viimevuoteen verrattuna. (Liikevaihtoen-
nuste 2016.) 
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Taulukko 1: Liikevaihtoennuste. Mara 2016 
 
Hotelli- ja ravintola-alalla on paljon pieniä yrityksiä, joissa työskentelee alle kymmenen hen-
kilöä. Suuri osa alan työntekijöistä on alle 35 -vuotiaita ja yli puolet naisia. Euroopassa hotel-
li- ja ravintola-alaa pidetään yleisesti hyvänä nuorien työllistäjänä. (Hotelli-, ravintola- ja 
catering-alan työturvallisuus 2008.) Yrityksen perustaminen ravintola-alalle on melko help-
poa. Koulutus- ja muut ammatilliset pätevyydet eivät ole kovin vaativia, eikä pääomaakaan 
tarvita kovinkaan paljon ravintola-alan yrityksen perustamiseksi. Suurin kustannus ravintola-
alalla on henkilöstökustannukset. Henkilöstöä tarvitaan palvelun laadun takaamiseksi. Palve-
lun lisäksi myös tarjottava tuote on suuressa roolissa ravintolan menestyksen kannalta. Asiak-
kaat eivät maksa tuotteista joista eivät pidä ja joiden hinta-laatusuhde ei ole tasapainossa. 
Ravintola-ala on erittäin herkkä muutoksille ja vallitsevat trendit ohjaavatkin alati koko ravin-
tola-alaa. Myös ravintolan sijainnilla on suuri merkitys yrityksen menestykseen. Yleisesti ra-
vintola-ala on erittäin säänneltyä, mikä osittain johtuu myös alkoholilainsäädännöstä. (Aho-
nen ym. 2008, 20-23.) 
 
3 Näkökulmia liiketoiminnan suunnitteluun 
 
Tässä kohtaa käyn läpi erilaisia näkökulmia liiketoiminnan suunnitteluun. Liiketoimintasuunni-
telma, yritysidea, liikeidea ja yritystoiminnan perustaminen ovat tässä opinnäytetyössäni käy-
tettävät keskeiset näkökulmat. Nämä käsitteet valitsin sillä perusteella, että opinnäytetyöni 
keskittyy liikeidean kehittämiseen josta muotoillaan liiketoimintasuunnitelman runko. Liike-
toimintasuunnitelman tekeminen on osa yritystoiminnan perustamista. 
 
3.1 Yritysidea 
 
Yritystoiminnan syntymiseen tarvitaan aina idea tehdä jotain sellaista mistä on mahdollisuus 
ansaita rahaa (Raatikainen 2006, 38). Alussa uudella yrittäjällä on mielessään jokin yritysidea, 
joka syntyy joko intuitiosta, uuden keksinnön keksimisestä tai suuren etsinnän saavutuksena. 
Ideat eivät kuitenkaan synny hetkessä ja useimmiten uudella yrittäjällä onkin jo pidempi 
tausta ja kokemus perustettavan yrityksen alalta. Uusia keksintöjä keksitään harvoin ja 
useimmiten uudet ideat ovatkin jo olemassa olevien palveluiden ja tuotteiden yhdistämistä 
tai niiden tarjoamista uudella tavalla. Uusia yritysideoita voidaan etsiä esimerkiksi markki-
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noilta erilaisten analyysien avulla sekä seuraamalla tuote- ja palvelumarkkinoita ja teknologi-
an kehitystä. (Holopainen & Levonen, 2008.)  
 
Viitala & Jylhän (2014, 39) mukaan yritysideasta kehittyy yrityksen liikeidea sekä liiketoimin-
tasuunnitelma. Toimivan liikeidean aikaan saaminen vaatii selkeän näkemyksen, eli yrityside-
an siitä, miten liikeidealla ansaitaan rahaa. Tätä voidaan pitää liikeidean ensimmäisenä ske-
naariona, josta muotoutuu myöhemmässä vaiheessa toimiva liikeidea. Yritysidean muotoutu-
minen toimivaksi liikeideaksi voi kestää pitkään. (Holopainen & Levonen, 2008.)  
 
3.2 Liikeidea 
 
Liikeidea on kuvaus yrityksen toiminnasta. Se kertoo millä keinoin yritys aikoo menestyä ja 
miten se toimii kannattavasti. Liikeideasta käy ilmi yrityksen kilpailuvaltti, eli miten yritys 
kilpailee markkinoilla. (Holopainen & Levonen 2008, 25.) Viitala & Jylhä (2014) lisäävät tähän 
vielä, että kilpailuvaltin lisäksi liikeideassa selvennetään mitä tuotteita tai palveluja yritys 
tarjoaa ja ketkä ovat yrityksen asiakkaita. Erittäin tärkeää on myös kertoa miten tyydytetään 
asiakkaiden tarpeet. Lyhyesti sanottuna liikeidea kertoo mitä myydään, kenelle ja miten. (Vii-
tala & Jylhä 2014.) 
 
Holopaisen ja Levosen (2008, 25) mukaan liikeidea kuvastaa lyhyesti millaiset ovat yrityksen 
markkinat, tuotteet ja palvelut sekä organisaation toimintatavat. Nämä kolme osaa on saata-
va yhdistettyä toimivaksi kokonaisuudeksi (Holopainen & Levonen 2008, 25). Ahosen ym. 
(2009, 25) mukaan liikeidea kertoo kokonaisuudessaan sen miten ja millä yritys kilpailee mui-
den markkinoilla olevien yritysten kanssa. Hesso (2013, 24-25) on samalla linjalla Ahosen ym. 
kanssa. Liikeidea kuvastaa lyhykäisyydessään sen mitä liiketoimintasuunnitelma pitää sisäl-
lään; mitä yritys tekee, miten se tarjoaa tuotteet ja palvelut saataviksi ja kenelle ne on 
suunnattu (Hesso 2013, 24-25). 
 
3.3 Yritystoiminnan perustaminen 
 
Kaikki kannattava liiketoiminta edistää kansalaisten hyvinvointia, mutta liiketoiminnan me-
nestyminen riippuu myös kansalaisten hyvinvoinnista (Viitala & Jylhä 2014). Holopaisen & Le-
vosen (2008) mukaan yritystoiminnan perustamiselle on lukemattomia syitä. Yritystoiminnan 
perustaminen on prosessi, joka syntyy yritysideasta ja loppuu yritystoiminnan käynnistämi-
seen. Yritystoiminnan perustamisprosessi pitää sisällään yrityksen toiminta-ajatuksen ja lii-
keidean huolellisen suunnittelun, liiketoimintasuunnitelman tekemisen, yritysmuodon valin-
nan, rahoituksen huolellisen suunnittelun ja kirjanpidon järjestämisen, perustamiseen vaadit-
tavien juridisten toimenpiteiden ja ilmoitusten tekemisen eri tahoille, vakuutusten hankin-
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nan, sopivan liikehuoneiston järjestämisen ja pätevän henkilökunnan värväämisen. (Holopai-
nen & Levonen, 2008.) 
 
Haastavin ja riskialtein tapa perustaa yritys on keksiä täysin uudenlainen liikeidea, tuote tai 
palvelu. Helpommalla pääsee kun hyödyntää jo olemassa olevaa liikeideaa, mutta toteuttaa 
sen esimerkiksi omalla kilpailukykyisellä tavalla. Kolmas vaihtoehto on ostaa valmis yritys tai 
liiketoiminta. Ostaminen tuo omat riskinsä, mutta antaa mahdollisuuden aloittaa yritystoimin-
ta heti jo olemassa olevilla asiakkailla ja tulovirralla. (Perustamisopas 2016.) 
 
4 Liiketoiminnan suunnitteluprosessin kuvaus 
 
Koski & Virtanen (2005) kuvaa liiketoimintasuunnitelman tekemistä prosessina, jossa etsitään 
ongelmiin ratkaisuja ideoiden pohjalta ja kootaan siitä hyödyntämiskelpoinen kuvaus liiketoi-
minnasta. Tässä luvussa käsittelen kaikki liiketoiminnan suunnitteluprosessin vaiheet jotka 
olen käynyt työssäni läpi. Kerron tarkasti mistä on kysymys, miten aioin toteuttaa suunnitte-
luprosessin ja miten se lopulta onnistui. Vaiheet käsittelen yksi kerrallaan aloittaen lähtöti-
lanteen kartoittamisesta edeten vaiheittain suunnitelman toimivuuden ja onnistumisen arvi-
oimiseen asti. 
 
4.1 Lähtökohtatilanne 
 
Idea tälle opinnäytetyölle lähti minusta itsestäni, olen pitkään halunnut ryhtyä yrittäjäksi ja 
liiketoimintasuunnitelman laatimisesta on minulle hyötyä tulevaisuuden kannalta. Aluksi eh-
dotuksia liiketoimintasuunnitelmalle oli monia, mutta halusin että muutkin hyötyvät opinnäy-
tetyöstäni, joten yksi aihe nousi ylitse muiden. Halusin edistää opiskelijoiden opiskeluhyvin-
vointia. Tässä vaiheessa ymmärsin yhden tärkeän asian mikä vaikuttaa opiskelijoiden hyvin-
vointiin, ja se oli yhteisöllisyyden tunne. Tästä sain idean tehdä liiketoimintasuunnitelman 
opiskelijoille suunnatusta kahvilasta, jossa he voivat tuntea kuuluvansa opiskelijayhteisöön. 
 
On erittäin hankalaa perustaa yritys yksin ja vielä hankalampaa saada se menestymään. Kun 
hetken aikaa mietin opinnäytetyöni aihetta, ymmärsin mitä tämän kaltainen liiketoiminta tar-
vitsi. Luotettavan kumppanin, jolla on jo vahva brändi, imago ja luotettavuus valitun asiakas-
segmentin keskuudessa. Ja ennen kaikkea, samanlainen pyrkimys ja päämäärä edistää opiske-
lijoiden opiskeluhyvinvointia. Laureamkon perimmäinen tarkoitus on huolehtia opiskelijoiden 
hyvinvoinnista ja auttaa heitä opintojen aikana kaikella mahdollisella tavalla. Esitin opinnäy-
tetyöni aiheen Laureamkon hallituksen kokouksessa ja heidän päätöksensä oli yksimielinen. 
Laureamko lähti opinnäytetyölleni toimeksiantajaksi. 
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Kun olin saanut toimeksiantajan opinnäytetyölleni, oli selvitettävä miten lähteä liikkeelle. 
Bergströmin ja Leppäsen (2015, 36) mukaan yrityksen tulee tuntea toimintaympäristönsä. Ny-
kyään yrityksen on tiedettävä mitä asiakkaat haluavat ja seurattava mitä muut kilpailijat te-
kevät. Yrityksen on pystyttävä vastaamaan ympäristönsä vaatimuksiin ja haasteisiin. (Berg-
ström & Leppänen 2015, 36.)  
 
Viitala & Jylhän (2014) mukaan liiketoiminnan suunnitteluvaiheessa erilaisten analyysien te-
keminen on erittäin tärkeää. Johannes Hesso (2013) kertoo, että analysoimalla yrityksen si-
säistä ja ulkoista toimintaympäristöä saadaan arvokasta tietoa yrityksen toimintastrategian 
laatimiseksi. Toimintaympäristöanalyyseistä selviää yritykselle tärkeitä kilpailullisia tekijöitä, 
joita hyödyntämällä yritys pystyy tarjoamaan asiakkaille merkittävää lisäarvoa (Hesso 2013).  
 
Koski & Virtanen (2005, 46-47) jakaa toimintaympäristön kahteen osaan, liiketoiminnan ulkoi-
seen eli makroympäristöön sekä sisäiseen mikroympäristöön. Makroympäristö pitää sisällään 
esimerkiksi yhteiskunnan poliittisen ja taloudellisen tilanteen, infrastruktuurin sekä kulttuu-
rin. Mikroympäristö puolestaan kattaa kaikki yrityksen sidosryhmät. (Koski & Virtanen 2005, 
46-47). Bergström & Leppänen (2015, 36-37) puolestaan kirjoittavat yrityksen markkinoin-
tiympäristöstä ja jakavat yrityksen toimintaympäristön kolmeen osa-alueeseen; yrityksen si-
säiseen ympäristöön, mikroympäristöön ja makroympäristöön. Bergströmin & Leppäsen mie-
lestä mikroympäristö ja makroympäristö ovat ulkoisia tekijöitä ja yrityksen omat strategiat ja 
ideat ovat sen sisäisiä tekijöitä. Mikroympäristö on kosketuksissa yrityksen kanssa ja joiltain 
osin yritys pystyy myös vaikuttamaan niihin, mutta ei täysin hallitsemaan. (Bergström & Lep-
pänen 2015, 36-37.) Itse en pitänyt tärkeänä selvittää työssäni liiketoiminnan makroympäris-
töä, vaan lähdin kartoittamaan mikroympäristöä tekemällä analyysejä kilpailijoista, markki-
noista sekä kysynnästä. Näistä analyyseistä sain huipputärkeää tietoa myös liikeidean laatimi-
selle, esimerkiksi kysyntää selvitettäessä kävi ilmi yrityksen suurin kilpailuetu. 
 
Alkuun halusin selvittää, ovatko opiskelijat ylipäätään kiinnostuneita edustuskahvilasta ja mi-
tä he odottaisivat tämänkaltaiselta toiminnalta. Helpoin tapa saada ne selville oli tietenkin 
kysyä sitä suoraan potentiaalisilta asiakkailta. Pidin Laureamkon toimijoiden tilaisuudessa 
ideointiworkshopin kaikille osallistujille. Kerroin heille tekeväni opinnäytetyönä liiketoiminta-
suunnitelman opiskelijabaarista Laureamkolle ja annoin heille mahdollisuuden ideoida lii-
keideaa ja konseptia. Tässä hyödynsin 8x8 menetelmää.  
 
8x8 menetelmää sanotaan ongelmanratkaisumenetelmäksi, jossa itse ongelma laitetaan yh-
deksän kertaa yhdeksän kokoisen ruudukon keskelle. Tämän ympärille kirjoitetaan kahdeksan 
näkökulmaa ongelmalle ja näille jokaiselle näkökulmalle ideoidaan kahdeksan ratkaisua. (La-
vonen, Meisalo & al.) Kuviossa yksi on malli Laureamkon toimijoille täytettäväksi annetusta 
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8x8 menetelmän ruudukosta. Jaoin osallistujat pieniin ryhmiin jossa he saivat pohtia ja ideoi-
da omaan unelmien opiskelijabaaria 8x8 ruudukkoon. 
 
 
Kuvio 1: Esitäytetty malli Laureamkon toimijoille annetusta 8x8 ruudukosta 
 
Ideointiworkshoppiin osallistujat saivat itse kehittää kahdeksan ideoitavaa osa-aluetta ja kir-
joittaa näistä kahdeksan asiaa jotka itse toivoivat baarissa olevan. Kaikki paikalla olleet in-
nostuivat tehtävästä ja vastaukset olivat antoisia. Ideointiworkshopin jälkeen kokosin haluk-
kaista ryhmän joka lähti arvioimaan kilpailijoita. 
 
Yritykset kilpailevat asiakkaista, sidosryhmistä sekä työvoimasta. Liikeideaa arvioitaessa kil-
pailijoiden analysointi on tärkein. Tietoa kilpailijoista voidaan hankkia monella tapaa, yrityk-
sen julkisen esiintymisen ja mainosten perusteella, omakohtaisella tutustumisella eli bench-
markingilla, kysymällä asiakkaiden kokemuksia kilpailijoista sekä markkinoihin perehtymällä. 
(Viitala & Jylhä 2014, 46.)  
 
Kilpailuympäristön tunteminen on elintärkeää sekä jo olemassa olevalle että vasta perustet-
tavalle yritykselle. Kilpailu muuttuu jatkuvasti ja markkinoiden ennustaminen on yhä vaike-
ampaa. Yrityksen täytyy tietää mitkä yritykset kilpailevat samasta kohderyhmästä ja mitkä 
ovat heidän kilpailuvaltit. (Hesso, 2013.) Ahosen ym. (2009) mukaan yrityksen kilpailuympä-
ristöön kuuluvat ravintolat ja muut samasta kohderyhmästä kilpailevat yritykset, jotka ovat 
maantieteellisesti toimipaikan lähettyvillä. Kilpailu ravintola-alalla on kovaa ja tarjontaa löy-
tyy joka lähtöön. Esimerkiksi ammattitaitoinen henkilökunta on ravintola-alalla yleinen kilpai-
lutekijä. (Ahonen ym. 2009.) 
 
Benchmarkingin avulla oli tarkoitus kartoittaa kilpailijoita, etsiä sopiva sijainti liiketilalle ja 
löytää kohderyhmää kiinnostava konsepti. Benchmarkingin teettäminen kohderyhmällä samal-
la markkinoi tulevaisuudessa mahdollisesti perustettavaa yritystä, ja sain myös selville miten 
asiakkaat kokevat kilpailijoiden toiminnan. Benchmarkingiin osallistui kuusi Laurea ammatti-
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korkeakoulun opiskelijaa. Ideointiworkshopin ja benchmarkingin avulla sain paljon tietoa koh-
deryhmästä, heidän käyttäytymisestään, arvoista sekä mielenkiinnon kohteista. Näitä hyödyn-
sin liikeidean määrittämisessä sekä liiketoiminnan toimintastrategiaa laatiessani. 
 
Hesson (2013) mukaan on erittäin tärkeää selvittää mitkä yritykset ovat todellisia kilpailijoita. 
Todelliset kilpailijat ovat yrityksiä, jotka asiakkaiden mielestä peittoavat tai ainakin haasta-
vat muut samasta kohderyhmästä kilpailevat yritykset. Ne toteuttavat samaa strategiaa ja 
perustavat toimintansa samoihin kilpailuvaltteihin. (Hesso, 2013.)  
 
Mikäli haluaa yrityksensä menestyvän, ei kannata lähteä kilpailemaan muiden yritysten kanssa 
tarjoamalla vähän enemmän vähän edullisemmin. Yrityksen tulisi tarjota jotain sellaista, mitä 
kilpailijat eivät ole vielä ymmärtäneet tarjota. Silloin alalla ei ole kilpailua. (Kim & Mauborg-
ne 2010.) Bergström & Leppänen (2015, 68) ovat samaa mieltä. Yrityksen tulisi etsiä oma eri-
koistumisalueensa, eli niin sanottu niche tai markkinarako (Bergström & Leppänen 2015, 68).  
 
Kim & Mauborgnen sanojen mukaan lähdin toteuttamaan jotain sellaista, mitä muut kilpailijat 
eivät vielä tarjoa. Kuviossa kaksi on edustuskahvilan strategiaprofiili verrattuna kilpailijoihin.  
Kim & Mauborgnen (2010) mukaan Strategiaprofiili on ”analyyttinen viitekehys, joka on kes-
keinen arvoinnovaatiossa ja valtameren luomisessa” (Kim & Mauborgne 2010, 47). Strategia-
profiiliista käy ilmi kaikki, mitä sellaista yritys tarjoaa mitä muut eivät ole vielä ymmärtäneet 
tarjota, eli liiketoiminnan vahvuudet sekä kilpailuedut. 
 
Kuvio 2: Edustuskahvilan strategiaprofiili 
 
Strategiaprofiilin vaaka-akseli kertoo kilpailutekijät ja vasemmanpuoleinen pystyakseli millai-
nen on asiakkaiden saama taso kyseisellä osa-alueella. Kaaviossa on verrattu edustuskahvilan 
kilpailutekijöitä kuuden muun samasta asiakassegmentistä kilpailevan yrityksen vastaaviin 
tekijöihin. Nämä kilpailijat valikoituivat sijainnin, kohderyhmän sekä niiden tarjoamien tuot-
teiden palveluiden takia. Strategiaprofiilissa arvioin edustuskahvilan ja kilpailijoiden hintata-
soa, tuotevalikoimaa, opiskelijaystävällistä hintaa lounaalle, trendituotteiden tarjontaa, eko-
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logisuuden huomiointia, tuotteiden ja palveluiden laatua, asiakkaille mahdollistettua työsken-
telyrauhaa sekä tarvittavaa välineistöä, yhteisöllisyyden tunnetta paikassa, paikan toimivuut-
ta oppimisympäristönä, mahdollisuutta vuokrattaviin tai varattaviin tiloihin, kokoustarjoilujen 
järjestämistä, luentojen ja muiden opiskelijoille suunnattujen tapahtumien järjestämistä se-
kä yrityksen yleistä saavutettavuutta internetin ja fyysisen sijainnin kautta. Nämä arvioin asi-
akkaiden näkökulmasta asteikolla 1(olematon) – 8(erittäin korkea). 
 
4.2 Suunnitteluvaihe 
 
Nyt oli liiketoiminnan ympäristöanalyysi tehty ja lähtökohtatilanne selvillä. Helpoin tapa 
aloittaa liiketoiminnan suunnittelu oli käyttää apuna liiketoimintasuunnitelmaa. Etsin tietoa 
liiketoimintasuunnitelman laatimisesta ja vastaani tuli Ahosen, Koskisen ja Romeron laatima 
teos, Opas ravintolan liiketoimintasuunnitelman laatimiseen. Koski ja Virtanen (2005, 22) kui-
tenkin korostavat, että jokainen liiketoimintasuunnitelma on yksilöllinen ja sen sisältö riippuu 
pitkälti yrityksen luonteesta sekä kenelle se on suunnattu. Ahosen ym. teosta hyväksi käyttä-
en lähdin laatimaan liiketoimintasuunnitelmaa edustuskahvilalle. Valitsin tähän työhön mu-
kaan sopivimmat liiketoimintasuunnitelman kohdat. Liiketoimintasuunnitelman osa-alueiksi 
lähtökohtatilanteen sekä toimialan analysoimisen lisäksi valikoituivat liikeidea, toimintastra-
tegian kuvaaminen sekä kannattavuuden arvioiminen. Tässä työssä perehdyin pääasiassa lii-
keidean kehittämiseen, joten siksi nämä osa-alueet nousivat ylitse muiden. 
 
4.2.1 Liikeidea, arvot ja visio 
 
Aloitin liiketoimintasuunnitelman suunnittelun liikeidean laatimisesta. Liikeidea sisälsi yrityk-
sen toiminta-ajatuksen, arvot sekä vision. Koko yrityksen strategia pohjautuu sen toiminta-
ajatukseen, arvoihin ja visioon (Hyppänen 2013, 49). Ahosen ym. (2009) mukaan toiminta-
ajatus kertoo lyhyesti mikä on koko yritystoiminnan päämäärä. Koski & Virtanen (2005) mää-
rittelee yrityksen mission, eli toiminta-ajatuksen kertovan, mikä on yrityksen olemassaolon 
tarkoitus. Yrityksen arvot liittyvät vahvasti toiminta-ajatukseen, sillä ne kertovat miten toi-
minta-ajatusta toteutetaan (Koski & Virtanen 2005). Yrityksen arvot ovat niitä joiden mukaan 
yritys toimii ja pyrkii kohti visiota. Visio on tulevaisuuden tavoite johon yritys pyrkii. (Hesso 
2013.) Yrityksen tavoitteiden avulla toteutetaan sen valittua toimintastrategiaa. Yritys jakaa 
tavoitteensa eri osa-alueisiin, kuten esimerkiksi taloudellisiin ja arvoja tukeviin tavoitteisiin. 
(Ahonen ym. 2009.)  
 
4.2.2 Toimintastrategian laatiminen 
 
Liikeidean määrittämisen jälkeen lähdin suunnittelemaan yrityksen toimintastrategiaa. Koski 
& Virtanen (2005) kirjoittavat strategian olevan keino, jolla yritys pyrkii saavuttamaan tavoit-
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teet ja päämääränsä. Hannus (2004) kirjoittaa, että liiketoimintastrategian suunnittelun pää-
määrä on luoda liiketoiminnalle pysyvää kilpailuetua. Viitala & Jylhän (2014) mukaan strate-
gia kertoo millä keinoin yritys pyrkii menestymään markkinoilla. Toimintastrategia kuvaa mi-
ten yritys toimii jotta se erottuu muista kilpailijoista, miten se houkuttelee asiakkaita ja mi-
ten se pitää liiketoimintansa kannattavana (Viitala & Jylhä 2014). Toimintastrategiassa kävin 
läpi kohderyhmä ja asiakas-, tuote-, palvelu-, hinnoittelu-, henkilöstö- ja markkinointistrate-
giat sekä fyysiset tilat ja saavutettavuuden. Valitsin edellä mainitut strategiat siksi, koska ne 
ovat tärkeässä roolissa liikeidean suunnittelussa. 
 
Ensimmäisenä mietin kahvilan kohderyhmää ja asiakasstrategiaa. Tolvanen (2012) kirjoittaa, 
että kohderyhmä on se jolle yrityksen tuotteet tai palvelut on suunnattu. Raatikaisen (2006, 
86) mielestä asiakasanalyysin tekeminen helpottaa kohderyhmän rajaamista. Asiakasanalyysi 
on hahmotelma yrityksen asiakkaan profiilista. Asiakasanalyysi kertoo mihin asiakkaan tarpei-
siin yrityksen tuote tai palvelu vastaa ja mitä asiakas käyttää tällä hetkellä niiden tyydyttämi-
seen. Se kertoo myös asiakaskunnan ostovoiman, ostokäyttäytymisen sekä sen kuinka paljon 
markkina-alueella on potentiaalisia asiakkaita. Asiakasanalyysistä ilmenee myös miten yrityk-
sen on tarkoitus tavoittaa kyseiset asiakkaat. (Raatikainen 2006, 86.) Kohderyhmää valitessa 
asiakkaan ostokäyttäytyminen on lähtökohta asiakkaiden segmentoinnille eli ryhmittelylle. 
Asiakkaat luokitellaan eri segmentteihin heidän arvojensa, ominaisuuksien, tarpeiden ja osto-
käyttäytymisensä mukaan. Näin yrityksen on helpompi löytää se kohderyhmä jota yritys läh-
tee tavoittelemaan. (Bergström & Leppänen 2015.) 
 
Asiakkuuksien hallinnasta käytetään monia eri määritelmiä, mutta Hannus (2004) kirjoittaa 
sen olevan toimintojen luomista ja kehittämistä pitkien asiakassuhteiden ylläpitämiseksi. Vii-
tala & Jylhä (2014) taas määrittävät sen olevan asiakaskokemusten johtamista, eli muutetaan 
koko yrityksen johtamistyyli asiakaslähtöiseksi. Hellmannin (2003, 137-144) mukaan asiakkai-
den johtaminen on asiakasstrategian toteuttamista koko henkilökunnan voimin asiakastavoit-
teisiin pääsemiseksi. Ensin muutetaan yrityksen liiketoiminnalliset tavoitteet asiakastavoit-
teiksi jonka jälkeen muotoillaan asiakasstrategia. Asiakasstrategia on tavoitteiden asettamista 
asiakassuhteille ja niiden ylläpitämiselle. (Hellman 2003, 137-144.) 
 
Tuote- ja palvelustrategia kertoo mitä sellaista yrityksen tuote tai palvelu tarjoaa asiakkaalle 
mitä kilpailijat eivät tarjoa ja miten se tarjotaan asiakkaalle (Timmons, Zacharakis & Spinelli 
2004, 80-81). Hietikon (2008, 28-29) mukaan tuote- ja palvelustrategia kertoo lyhyesti ja yti-
mekkäästi tuotteen ja palvelun tarkoituksen. Jokainen tuotestrategia on aina yksilöllinen, 
mutta sen olisi hyvä kertoa ainakin, että millaisilla markkinoilla yritys toimii, kenelle tuote on 
suunniteltu, millainen on yrityksen tuotevalikoima ja miten tuote kilpailee muiden samankal-
taisten tuotteiden kanssa. (Hietikko 2008, 28-29.) Tuote ja palvelukuvauksen laadinnassa on 
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tärkeä ottaa huomioon selkeys ja totuudenmukaisuus myös ulkopuolisen näkökulmasta (Koski 
& Virtanen 2005, 37).  
 
Kun olin päättänyt mitä kahvila myy ja miten, oli mietittävä hinnoittelustrategia. Viitala & 
Jylhän (2014) mukaan tuotteiden ja palveluiden hinnoittelustrategia on yksi tärkeimmistä 
päätöksistä. Se vaikuttaa suoranaisesti tuotteiden ja palveluiden myyntiin ja näin ollen yrityk-
sen tulokseen (Viitala & Jylhä 2014). Timmons, Zacharakis & Spinelli (2004) kirjoittavat, että 
ennen kuin tekee hinnoittelupäätöksen, tulisi seuloa markkinoita ja vertailla kilpailijoiden 
hintoja, jotta näkee missä kohtaa markkinoita oma tuote tai palvelu sijaitsee verrattuna kil-
pailijoihin. Mikäli tuotteen tai palvelun kustannukset ovat vähäiset, se tulisi hinnoitella mark-
kinahintojen alapuolelle, jos taas tuotteen tai palvelun laatu on kilpailijoita parempi tai se on 
ominaisuuksiltaan monipuolisempi, tulisi se hinnoitella markkinahinnan yläpuolelle (Timmons, 
Zacharakis & Spinelli 2004, 81). Raatikaisen (2006) mielestä hinnoittelun perusajatus on se 
että asiakas on valmis maksamaan myyjän pyytämän summan, ja myyjä pystyy ylläpitämään 
toimintaansa saamalla vastikkeellaan. Myös se miten hinta esitetään vaikuttaa asiakkaan os-
topäätökseen (Raatikainen 2006, 87-88). 
 
Kun tuotteiden ja palveluiden hinnoittelustrategia oli selvillä, lähdin suunnittelemaan henki-
löstöstrategiaa. Ahosen ym. (2009) mukaan henkilöstöstrategiassa kerrotaan yrityksen hierar-
kia, kuvaillaan liikeideaa vastaava työntekijä, lasketaan henkilöstön tarve ja mietitään miten 
kehitetään ja ylläpidetään työntekijöiden osaamista ja työmotivaatiota. Tässä kohtaa käydään 
läpi myös muut sidosryhmät ja yhteistyökumppanit (Ahonen ym. 2009, 92-102). Yrityksen kil-
pailukykyyn vaikuttaa erityisesti myös työntekijöiden osaaminen. Yritykset kilpailevat ammat-
titaitoisesta ja pätevästä henkilökunnasta, jotta pystyvät tarjoamaan asiakkailleen parasta 
palvelua sekä nostamaan myyntiä. Kun työntekijät viihtyvät työssään, he ovat innovatiivisia, 
motivoituneita, tehokkaita ja tuottavia. Yrityksen kannattaa panostaa työntekijöiden viihty-
vyyteen ja osaamiseen yrityksen menestyksen vuoksi. (Bergström & Leppänen 2015, 172-173.) 
Henkilöstöä tulisi ajatella voimavarana eikä yrityksen kustannuksena, kirjoittavat Riikonen, 
Tuomi, Vanhala & Seitsamo (2003).   
 
Henkilöstöstrategian suunnittelun jälkeen oli mietittävä liiketoiminnalle markkinointistrate-
gia. Seth Godin (2009) kirjoittaa teoksessaan violetista lehmästä. Tällä hän kuvastaa erottu-
vuutta. Kuka erottaa ruskean lehmän ruskean lehmälauman keskeltä? Ei kukaan. Entä kuka 
huomaa violetin lehmän ruskean lauman keskeltä? Godin mielestä yrityksen täytyy olla mer-
kittävä erottuakseen. (Godin 2009.) Tolvanen (2012) taas kirjoittaa, että yrityksen menestyk-
seen vaikuttaa se kuinka hyvin yritys tuntee asiakkaansa. Kohderyhmä tulisi pitää mahdolli-
simman lähellä yritystä ja paras tapa on ottaa heidät mukaan markkinointiprosessiin jo heti 
yrityksen ideoinnista lähtien (Tolvanen 2012). Bergström & Leppänen (2015) kirjoittavat, että 
yrityksen markkinointi on tiedon jakamista asiakkaille ja muille sidosryhmille yrityksestä, sen 
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tuotteista sekä palveluista. Markkinoinnin neljä osa-aluetta ovat kysynnän ennustaminen, ky-
synnän synnyttäminen, kysyntään tyydyttävästi vastaaminen sekä kysynnän sääteleminen 
(Bergström & Leppänen 2015, 24). 
 
Strategioiden määrittämisen jälkeen oli aika suunnitella liiketoiminnan fyysiset tilat. Kahvila-
toimintaa perustettaessa on otettava huomioon laissa määrätyt luvat ja ilmoitukset. Toimitila 
tulee hyväksyttää ravitsemisliikkeeksi rakennusvalvontaviranomaisella. Mikäli huoneistossa 
tehdään suurempia muutoksia, tulee anoa erillistä rakennuslupaa samalta viran-omaiselta. 
Myös myyntitiskit, kiinteät kalusteet ja ulkoständit saattavat tarvita toimenpide- tai sijoitta-
misluvan. Mikäli huoneisto muutetaan kahvila- tai ravintolakäyttöön, on huomioitava esteet-
tömyys, palo- ja pelastusvaatimukset, hätäuloskäynnit, sisäänkäyntien määräykset, henkilös-
tön wc ja muut tilat, siivous- ja jätehuoneet, ilmanvaihto, meluhaitat ja eristykset, valaistus, 
keittiö sekä tavarankuljetus- ja varastointitilat. (Ravinto-la-alan ABC 2015.) Elintarvikehuo-
neistosta on ilmoitettava kirjallisesti elintarvikevalvontaviranomaiselle. Poliisille sekä pelas-
tusviranomaiselle tulee ilmoittaa ravitsemisliikkeestä. Anniskelulupa anotaan erikseen alue-
hallintovirastolta ja siinä on tehtävä selkeä suunnitelma anniskelupaikan rajaamiselle. (Yritys-
Suomi.) 
 
4.2.3 Liiketoiminnan kannattavuus ja rahoitus 
 
Yrityksen kannattavuuden arviointi on erittäin tärkeää rahoituksen hankinnan sekä yrityksen 
menestyksen kannalta. Viitala & Jylhän (2014) mukaan yrityksen tulee tuottaa voittoa jotta se 
pysyy pystyssä. Mikäli taloudessa ilmenee ongelmia, on ryhdyttävä välittömästi kehittämään 
toimintastrategioita ja pyrittävä ratkaisemaan ilmenneet ongelmat. Varsinkaan liiketoiminnan 
alussa kaikki liiketoiminnan osa-alueet eivät välttämättä ole kannattavia. Pitkällä tähtäimellä 
yrityksen tulee kuitenkin olla kokonaisvaltaisesti kannattava. (Viitala & Jylhä 2014.) 
Ahonen ym. (2009, 104) kirjoittavat, että laskelmat auttavat yrityksen suunnitteluvaiheessa 
näkemään yrityksen tulot sekä menot ja näin ollen pystytään vielä vaikuttamaan yritykseen 
lopullisiin päätöksiin esimerkiksi raaka-ainehankinnoissa sekä tuotteiden hinnoittelussa. 
Selander & Valli (2007) pitävät matkailu- ja ravitsemisalalla tärkeinä kannattavuuden osoitta-
jina myynti-, palkka- ja käyttökateprosentteja. 
 
Leppiniemi & Puttonen (2002, 11) kirjottavat, että kaikki yritykset tarvitsevat rahaa eli pää-
omaa tuottaakseen tuotteita ja palveluita. Yrityksen alkuvaiheessa yrityksellä ei ole vielä tu-
lovirtaa, eli se ei ole tuottanut vielä yritykseen rahaa, joten yrityksen käynnistämiseksi tarvi-
taan rahaa eli pääomaa (Leppiniemi & Puttonen 2002). Raatikainen (2006, 118) jakaa pää-
omarahoituksen omaan ja vieraaseen pääomaan. Vieraspääoma on lainapääomaa, joka yrityk-
sen on maksettava takaisin ja oma pääoma on esimerkiksi yrittäjän omaa rahaa jonka hän on 
sijoittanut yritykseen. Pääoma voi olla myös omaisuutta. (Raatikainen 2006, 118-119.) Yrityk-
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sen perustamiseen tehtävät hankinnat vaativat rahaa. Yrityksen rahoituksen suunnittelussa 
listataan mihin yrityksellä menee rahaa, sekä se mistä rahaa yritykseen tulee. Rahoitussuunni-
telmassa rahan tarve on yhtä paljon kuin rahan lähde. (Tomperi 2005, 80.)  
 
Yritystoiminta pitää sisällään aina riskejä. Riskiin liittyy aina epävarmuus jostakin asiasta, 
mutta lopputuloksen odotukset ja vakavuuden suuruus vaihtelevat. Yleensä riskillä tarkoite-
taankin jotain vahinkoa tai vaaraa, mutta liiketoiminnassa riskillä tarkoitetaan uhkaa tai 
mahdollisuutta. Liiketoimintaympäristön riskejä, eli mahdollisuuksia ja uhkia, analysoimalla 
minimoidaan ja hallitaan mahdolliset vahingot. (Juvonen ym. 2014.) Ahonen ym. (2009, 114) 
kirjoittavat myös, että yrityksessä riskiin voi liittyä rahallisia vahinkoja ja on hyvä suunnitella 
valmiiksi toimenpiteet niiden välttämiseksi. Raatikainen (2006, 102) jakaa riskit liiketoimin-
taan liittyviin riskeihin, omaisuusvahinkoihin, rikoksiin ja ilkivaltaan, henkilöstöön liittyviin 
riskeihin, yritystoiminnan keskeytymisriskiin sekä vahingonkorvausvelvollisuuteen liittyviin 
riskeihin.  
  
4.3 Lopullisen liiketoimintasuunnitelman kuvaus 
 
Lopullinen liiketoimintasuunnitelma jää tämän työn toimeksiantajalle, joten en voi esitellä 
työtä yksityiskohtaisesti. Liiketoimintasuunnitelman sisällys on kuitenkin liitteenä (liite 1). 
Tässä kohtaa on kuitenkin hyvä kertoa mitä loppujen lopuksi sain aikaan. Päätin havainnollis-
taa tuotoksen grafiikan muodossa, jotta sen sisältöä on helpompi ymmärtää. Seuraava kuvio 
(kuvio 3) kertoo liiketoimintasuunnitelman sisällön pääkohdittain. Kuviota luetaan alhaalta 
ylöspäin. 
 
Kuvio 3: Liiketoimintasuunnitelman sisältö pyramidin muodossa 
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Pyramidin alimpana on koko liiketoimintasuunnitelmaa kannatteleva osuus, eli liikeidea. Lii-
keidea sisältää yrityksen arvot, vision ja toiminta-ajatuksen ja nämä luovat pohjan koko liike-
toimintasuunnitelmalle. Liikeidean laadinnassa hyödynsin kilpailu- ja kysyntäkartoituksessa 
saamiani vastauksia. Myös toimeksiantajan omat arvot ja visiot otin näiden suunnittelussa 
huomioon.  
 
Toiminta-ajatuksen, arvojen ja vision pohjalta lähdin tekemään liiketoimintasuunnitelman 
toimintastrategiaa. Toimintastrategian tärkein osa oli oikean kohderyhmän valinta ja asiak-
kaiden tunnistaminen. Kohderyhmää ja asiakkaita pohtiessani määrittelin ketkä kuuluvat lii-
ketoiminnan kohderyhmään, millainen on tyypillinen yrityksen asiakas ja millaiset ovat hänen 
tarpeensa. Yrityksen tyypillisen asiakkaan täsmensin hyödyntämällä asiakasprofiilia. Asiakas-
strategiassa määrittelin miten edustuskahvila pyrkii saamaan uusia asiakkaita, pitämään jo 
olemassa olevat asiakkaansa sekä luomaan kanta-asiakkaita.  
 
Kun asiakkaat ja heidän tarpeensa oli tunnistettu, suunnittelin tuotteet ja palvelut vastaa-
maan heidän tarpeisiinsa. Tuotestrategiassa kävin läpi mitä tuotteita yritys tarjoaa ja mistä 
tuotteet hankitaan. Huomioin myös kysynnän kartoittamisessa ilmenneitä vastauksia tuoteva-
likoimaa suunnitellessani. Alkoholilainsäädännölliset, sekä muut ravitsemisyrityksiä koskevat 
viranomaisten vaatimukset kävin tässä kohtaa läpi. 
 
Fyysisen tilan eli toimipaikan valitsin sijainnin, tilan neliömäärän ja vuokran suuruuden mu-
kaan. Myös toimitilan soveltuvuus ravitsemisliikkeeksi vaikutti päätökseeni. Myös kahvilan si-
sustusta kävin tässä kappaleessa läpi. Kalustukseen, tunnelmaan ja ulkoasuun vaikutti kysyn-
nän kartoituksessa ilmenneet vastaukset sekä omat ideani. Kahvilan saavutettavuuteen luin 
mukaan toimipaikan sijainnin, aukioloajat, yhteistietojen saatavuuden sekä internetsivut ja 
näkyvyyden sosiaalisessa mediassa. Kahvilan on tarkoitus palvella asiakkaittaan näiden kana-
vien kautta ympäri vuorokauden vuoden jokaisena päivänä. Kahvilan aukioloaikoja miettiessä 
otin huomioon henkilöstökustannukset sekä kysynnän suuruuden. 
 
Henkilöstö -kohdassa kerroin millä perustein yritys valitsee työntekijänsä ja miten se edistää 
työntekijöiden pysyvyyttä. Kävin läpi myös miten henkilöstö perehdytetään ja miten kahvila 
kilpailee työvoimasta muiden kilpailevien yritysten kanssa. Näihin päätöksiin vaikutti edustus-
kahvilan arvot sekä lainsäädäntö. Kokonaisuudessaan kahvilatoimintaa koskevan lainsäädän-
nön jaottelin liiketoimintasuunnitelmaan aihealueittain. 
 
Markkinointistrategiassa kerroin miten kahvila hoitaa markkinointinsa ja kenelle se on suun-
nattu. Tässä huomioin niin sisäisen kuin ulkoisen markkinoinnin sekä lainsäädännön. Markki-
nointikanavien valitsemiseen vaikuttivat yhteistyökumppanit, kohderyhmän paras tavoittami-
nen sekä markkinointikustannukset. 
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Minun oli myös arvioitava yrityksen kannattavuutta, jotta nähtäisiin onko yrityksen perusta-
minen lainkaan järkevä vaihtoehto. Kun liiketoimintasuunnitelma arvioidaan, on kannatta-
vuuslaskelmista helppo päätellä onko yritys kannattava vai ei. Koska tässä työssä keskityin 
enimmäkseen liikeidean kehittämiseen, enkä niinkään lopullisen liiketoimintasuunnitelman 
tekemiseen, pidin tärkeimpänä kannattavuuden mittarina käyttökatteen laskemista. Ennen 
kuin käyttökatetta voidaan laskea, tulee ennustaa myynnin määrä ja selvittää työvoimakus-
tannukset sekä muut kiinteät kustannukset. 
 
Yrityksen myyntiä arvioidessani laskin ensin arvioidun keskiostoksen ja sen pohjalta tein 
myyntiennustelaskelman. Keskiostosennusteessa arvioin ensin kunkin tuoteryhmän osuuden 
kokonaismyynnistä sekä määrittelin kaikille yksittäisille tuotteille verollisen hinnan. Tämän 
jälkeen arvioin kunkin tuotteen osuuden koko tuoteryhmän myynnin osuudesta. Kun kaikkien 
tuotteiden ja tuoteryhmien osuudet myynnistä oli laskettu, laskin yhden tuotteen keskiarvo-
hinnan kussakin tuoteryhmässä. Tässä huomioin myös tuotteen painoarvon, eli yksittäisen 
tuotteen myynnin osuuden koko tuoteryhmän myynnistä. Näin sain määriteltyä mahdollisim-
man tarkan keskiostoksen euromääräisenä. Katettuottoprosentin katsoin ravintola-alan yleisis-
tä katetuottoprosenteista. 
 
Ennen kuin myyntiennustetta pystyin tekemään, minun oli määriteltävä vielä yrityksen tarkat 
aukioloajat. Kun Keskiostos ja aukioloajat olivat selvillä, arvioin ostojen määrän erikseen jo-
kaiselle viikon aukiolopäivälle sekä -tunnille. Näillä tiedoilla tein ensimmäisen vuoden myyn-
tiennusteen. Kertomalla keskiostos ostojen määrällä per viikko saadaan myynti per viikko. 
Kun se kerrotaan neljällä, saadaan myynti per kuukausi ja kun se kerrotaan edelleen kahdel-
latoista, saadaan myynti per vuosi. Tämän lisäksi laskin myös keskimääräisen myynnin kuu-
kaudessa sekä vuodessa per asiakaspaikka. 
 
Työvoimakustannuksia selvittäessäni minun oli laskettava, montako työtuntia tulee viikossa, 
jotta saadaan selville, paljonko henkilökuntaa yritykseen on palkattava. Sen jälkeen pereh-
dyin palkkakustannuksiin ja laskin keskimääräisen palkan sivukuluineen. Työtuntien määrän 
viikossa kerroin neljällä, jotta sain selville työtuntien määrän kuukaudessa. Sen kerroin edel-
leen työntekijän tuntipalkalla sivukuluineen, ja vastaukseksi sain palkkakustannukset kuukau-
dessa. Kun sen kertoo kahdellatoista, saadaan palkkakustannukset vuodessa. Tämän lisäksi 
halusin selvittää, montako työntekijää kahvilan pyörittämiseen tarvitaan. Jaoin työtuntien 
määrän viikossa 37,5:llä, niin sain vastaukseksi montako työntekijää tarvitaan kahvilan pyörit-
tämiseen valituilla aukioloajoilla. 
 
Ennustetun myynnin sain laskemalla ensin ennustetun keskiostoksen ja sitä kautta laskemalla 
mahdollisten ostojen määrän. Kun myynnistä vähennetään oikaisuerät, eli arvonlisäveropro-
sentti, jää jäljelle liikevaihto. Liikevaihdosta vähennetään aineostot, josta jää jäljelle myyn-
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nistä saatava kate. Katetuottoprosentti oli määritelty ravintola-alan keskimääräisen myynti-
katteen perusteella. Myyntikatteesta vähennetään kahvilan laskelmoidut henkilöstökustan-
nukset ja jäljelle jää palkkakate. Palkkakate kertoo paljonko jää rahaa palkkamenojen jäl-
keen. Kun palkkakatteesta vähennetään vuokrakulut sekä muut kiinteät kulut, jäljelle jää 
ensimmäisen vuoden käyttökate. Tällä menetelmällä laskin edustuskahvilan käyttökatteen, 
jotta nähdään onko yritys kannattava vai ei. 
 
Kahvilan rahoitussuunnitelman tein osakeyhtiön pohjalta, jossa en huomioinut mahdollisten 
yhteistyökumppaneiden osuutta lainkaan. Rahoituslaskelmassa oli mietittävä miten saan ra-
han tarpeen vastaamaan rahanlähteeseen. Myös mahdolliset riskit ja niihin varautumisen kä-
vin läpi swot-analyysin muodossa. 
 
Ravintola-alalla trendit muuttuvat jatkuvasti, joten yrityksen mukautuminen, kehittyminen ja 
uusiutuminen ovat toiminnan kannalta välttämättömiä. Myös edustuskahvila kehittää toimin-
taansa jatkuvasti. Kehittämistoimet olen jaotellut aihealueittain. 
4.4 Suunnitelman arviointi 
 
Lopullinen liiketoimintasuunnitelma arvioitiin kolmikantaisesti. Arvioinnin kolmeksi eri kan-
naksi valitsin liikeidean kiinnostavuuden, konseptin toimivuuden sekä yritystoiminnan kannat-
tavuuden. Näiden kolmen näkökulman arvioinneista sain kattavan palautteen koko liiketoi-
mintasuunnitelman onnistuneisuudesta. 
 
Loppukäyttäjän arvio 
 
Liikeidean kiinnostavuutta arvioi loppukäyttäjä, eli arviointi tehtiin asiakkaan näkökulmasta. 
Loppukäyttäjäarvioinnin teki yksi Laurea ammattikorkeakoulun hotelli- ja ravintola-alan opis-
kelija. Arvioinnissa nousi esille kysyntä tämänkaltaiselle liikeidealle, konseptin toimivuus ja 
suunnittelu sekä liikeidean selkeys.  
 
Arvioinnin tehneen opiskelijan mielestä liikeidea on erittäin mielenkiintoinen ja hän uskoo 
sille olevan kysyntää. Hän itse voisi kuvitella käyvänsä juuri tämän kaltaisessa kahvilassa te-
kemässä koulutöitä ja osallistuvan myös itseään kiinnostaviin tapahtumiin. Kahvilan kohde-
ryhmä oli rajattu selkeästi ja toiminta-ajatus oli esitelty hyvin. Arvioijan mielestä kahvila nos-
taa esille tärkeitä arvoja kuten ekologisuus sekä opiskelijoiden hyvinvointi. Hän piti myös sii-
tä, että opiskelijat saavat aktiivisen roolin kahvilatoiminnassa. Tämä on edistyksellistä opiske-
luhyvinvoinnista huolehtimista. Opiskelijat saavat arvokasta käytännön kokemusta sekä pää-
sevät kehittämään ja toteuttamaan omia ideoitaan. Lisäarvoa liiketoiminnalle tuo juuri koko-
uksien ja kokoustarjoiluiden järjestäminen tavallisen kahvilatoiminnan ohella. (Loppukäyttä-
jän arvio 2016.) 
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Arvioijan mielestä on kuitenkin huomioitava huolellinen perehdytys työhön, sillä opiskelijoi-
den työelämän osaamistaso on kuitenkin yksilöllinen. Työntekijöiden perehdyttämisestä olisi 
voinut kirjoittaa henkilöstökappaleeseen enemmän. Myös liiketoiminnan kustannukset mieti-
tyttivät arvioijaa. Opiskelijalounaan tarjoaminen on erinomainen vetonaula, mutta kahvilan 
pyrkimys ekologisuuteen tarjoamalla myös luomutuotteita jäi vähän epäilyttämään. Miten 
kahvila pystyy pitämään hinnat opiskelijaystävällisinä jos raaka-aineista osa on luomua, sillä 
luomu on kalliimpaa. (Loppukäyttäjän arvio 2016.) 
 
Toimeksiantajan arvio 
 
Konseptin toimivuutta arvioitiin yhteistyökumppanin, eli toimeksiantajan näkökulmasta. Toi-
meksiantaja arvioi liiketoimintasuunnitelmaa sen toimivuuden kannalta ja siltä, että lähtisikö 
se yhteistyökumppaniksi tämän kaltaiselle yritykselle. Toimeksiantajana arviointi liiketoimin-
tasuunnitelmalle oli erittäin positiivinen. 
 
Toimeksiantaja piti liikeideaa hyvänä ja sen konseptin toimivuutta erinomaisena. Tämän kal-
taisella yrityksellä olisi hyvin kysyntää ja tämän liiketoimintasuunnitelman mukaan yritys ar-
vioitiin kannattavaksi. Toimeksiantaja lähtisi yhteistyökumppaniksi kyseiselle yritykselle luet-
tuaan kyseisen liiketoimintasuunnitelman. Toimeksiantajalle jäi ainoastaan vähän epäselväksi 
heidän osuutensa tässä yrityksessä. (Toimeksiantajan arvio 2016.)  
 
Toimeksiantaja olisi kaivannut enemmän käytännön ohjeistusta heidän näkökulmasta. Heille 
jäi hieman epäselväksi hallinnollinen puoli kahvilan perustamiseen liittyen. Olisiko toimek-
siantajan rooli sijoittajana, osaomistajana vai yhteistyökumppanina tässä yrityksessä? Liike-
toimintasuunnitelma oli muuten oikein kattava ja hyödyllinen. Asiat oli pohdittu pitkälle, ja 
tuloksena oli valmis ajatus yrityksen toiminnan aloittamisesta. Toimeksiantaja piti erityisesti 
siitä, että suunnitelmaan oli otettu jo valmis käytännön ehdotus sijainnista ja kohteesta. 
Kaikkiaan liiketoimintasuunnitelma oli hyvä paketti ja tästä on hyvä jatkaa mahdolliseen yh-
teistyöhön. (Toimeksiantajan arvio 2016.) 
 
Ravintolapäällikön arvio 
 
Yrityksen kannattavuutta arvioitiin ravintolapäällikön näkökulmasta. Arvioinnin teki eräs Hel-
singin keskustan ravintolan ravintolapäällikkö. Ravintolapäällikkö arvioi yrityksen olevan koh-
talaisen kannattava. 
 
Ravintolapäällikkö kiinnitti arvioinnissaan erityisesti huomiota henkilöstökustannuksiin. Liike-
toimintasuunnitelmassa arvioitiin henkilökuntaa tarvittavan kuukaudessa 4,1. Ravintolapäälli-
kön mielestä kyseinen määrä oli epätodellinen. Paremman ja todellisemman arvion henkilö-
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kunnan määrästä olisi saanut tekemällä tuntijakauman kuukauden kullekin päivälle. Kahvila -
nimikkeellä kulkevan yrityksen myöhäiset aukioloajat hämäsivät myös ravintolapäällikköä. 
(Ravintolapäällikön arvio 2016.) 
 
Tulosennusteessa ravintolapäällikön mielestä olisi pitänyt ottaa huomioon myös eri sesongit. 
Harvemmin myynti pysyy samana kaudesta riippumatta. Myös kiinteitä kustannuksia olisi voi-
nut tulosennusteessa selventää. Ravintolapäällikkö ei lukenut koko työtä arvioidessaan kan-
nattavuutta, joten arvioinnissa keskusteltiin myös kahvilan sijainnista. Yrityksen sijainti voi 
vaikuttaa kahvilan tulokseen joko negatiivisesti tai positiivisesti. Tässä tapauksessa se kuiten-
kin vaikuttaisi ravintolapäällikön mielestä postitiivisesti, sillä sijainti todettiin keskeiseksi ja 
hyvin saavutettavissa olevaksi. Arvioinnissa ravintolapäällikkö mainitsi vielä markkinointi-
kanavien huolellisen valikoinnin tärkeydestä. Yrityksen menestys riippuu siitä kuinka oikeat 
asiakkaat saavutetaan. Loppujen lopuksi kun henkilöstökustannuksiin perehdyttäisiin kunnol-
la, tämän liiketoimintasuunnitelman kannattavuuslaskelmilla yritys voisi pysyä pystyssä. (Ra-
vintolapäällikön arvio 2016.) 
 
5 Johtopäätökset 
 
Nyt olen käynyt läpi koko liiketoiminnan suunnitteluprosessin. Edustuskahvilan liiketoiminta-
suunnitelma on arvioitu kolmikantaisesti ja yleisesti ottaen liiketoimintasuunnitelmaa pidet-
tiin kiinnostavana, toimivana ja lähestulkoon kannattavana jo sellaisenaan. Arvioinneista pää-
tellen liikeidealle olisi kysyntää ja se on innovatiivinen, asiakkaiden tarpeisiin vastaava ja kil-
pailukykyinen.  
 
Opinnäytetyöni tavoitteena oli selvittää kahvilan kilpailutilanne ja löytää sille kilpailuvaltti. 
Edustuskahvilan kilpailuvaltin sekä markkinoiden kilpailutilanteen selvitin strategiaprofiilin ja 
benchmarkingin avulla. Liiketoimintasuunnitelmassa selvitin myös kaikki laissa säädetyt yri-
tyksen perustamiseen liittyvät luvat ja ilmoitukset sekä sen mitä kaikkea yrityksen perustami-
nen oikeasti vaatii. Näitä selvittäessäni opin itse paljon myös uusia asioita joita tulen varmas-
ti tulevaisuudessa tarvitsemaan. 
 
Omasta mielestäni prosessi onnistui hyvin lukuun ottamatta aikataulutusta. Prosessin teko 
venyi niin henkilökohtaisista kuin itsestäni riippumattomista syistä, mutta ne eivät loppujen 
lopuksi vaikuttaneet työn laatuun. Mikäli olisi ollut prosessin alusta asti tiedossa, että tälle 
liiketoimintasuunnitelmalle olisi varmasti käyttöä, olisin perehtynyt kannattavuusosioon sy-
vemmin. Myös yritysmuodon valinta, sekä yhteistyökumppaneiden ja rahoittajien osuudet oli-
sivat tuolloin olleet tärkeä selvittää. Nyt niiden osuus jäi tässä työssä arvoitukseksi. Kuitenkin 
liiketoimintasuunnitelman arvioinnit olivat yksityiskohtaisia, asiantuntevia, hyvin oivallettuja 
ja tärkeitä koko työn kannalta.  
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Liiketoimintasuunnitelmasta saatuja kommentteja pystyn hyödyntämään vielä, mikäli prosessi 
tästä etenee. Liiketoimintasuunnitelman tulevaisuuden saralta on sovittu jo tapaaminen toi-
meksiantajan kanssa, joten uskon liiketoimintasuunnitelman vastaavan toimeksiantajan arvo-
ja ja tarkoitusta edistää opiskelijoiden opiskeluhyvinvointia. Toimeksiantajan ja muiden mah-
dollisten yhteistyökumppaneiden näkyvyys lisääntyisi huomattavasti edustuskahvilan keskei-
sen sijainnin ja keskittyneen asiakaskunnan myötä. Eli nyt voin todeta, että tästä liiketoimin-
tasuunnitelmasta saatiin työkalu, jonka avulla toimeksiantaja voi johdonmukaisesti lähteä 
perustamaan yritystä. Liiketoimintasuunnitelmasta toimeksiantaja ja muut rahoittajat ja yh-
teistyökumppanit saavat selville kaikki yrityksen olemassa olon syyt, toimintatavat sekä tule-
vaisuuden tavoitteet pohtiessaan mahdollista liikekumppanuutta tai rahoitusta.  
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